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Ringkasan 
Batik merupakan salah satu kekayaan seni warisan budaya masa lampau, yang telah menjadikan 
Negara Indonesia memiliki ciri yang khas di mancanegara.Untuk itu sebagai warga negara Indonesiakita harus 
bangga dan ikut mempertahankan warisan budaya ini agar tidak punah dengan bergantinya zaman.Untuk itu 
keberadaan UKM (Usaha Kecil Menengah) yang memproduksi batik harus didukung agar pelestarian batik di 
Indonesia tetap berlangsung termasuk batik di kota Surabaya.UKM batik yang saat ini sedang berkembang dan 
perlu mendapat perhatian adalah Batik Kembang Ayu  yang didirikan oleh Ibu Siswati dan UKM Batik Rohmad  
yang didirikan Ibu Lilis. UKM Batik Kembang Ayu didirikan sejak tahun 2014 di daerah Medokan Sawah 
Timur Surabaya. UKM ini memproduksi  batik tulis dengan corak batik  khas Surabaya dengan menggunakan 
ikon “Ikan Suro dan Boyo, bunga mangrove, dan semanggi”.  Sedangkan UKM Batik Rohmad didirikan oleh 
ibu Lilis sejak tahun 2017 di daerah Penjaringan Surabaya. UKM Batik Rohmad  memproduksi  batik tulis, 
jumputan dan sibori.     
Permasalahan yang dihadapi oleh UKM Batik Kembang Ayu dan Batik Rohmad saat ini adalah 
perkembangan usaha yang belum meningkat secara signifikan dari waktu ke waktu yang dikarenakan kedua 
UKM ini masih dikelola apa adanya, hal ini bisa dilihat dari pendapatan yang diperoleh dari hasil penjualan 
batik yang masih sedikit. Untuk itu kedua UKM ini perlu mendapatkan pembinaan  manajemen usaha dengan 
baik yang meliputi aspek finansial dan aspek pemasaran, karena selama ini kedua UKM ini belum melakukan 
penghitungan secara spesifik mengenai harga pokok produksi maupun pembuatan  laporan laba rugi usaha dan 
belum punya strategi pemasaran yang efektif. Pembinaan dilakukan agar UKM bisa menentukan harga jual yang 
kompetitif, bisa diketahui kemajuan usahanya dan  jangkauan pemasaran yang bisa diperluas sehingga 
pengembangan usaha bisa dilakukan yang semuanya diharapkan pendapatan UKM bisa ditingkatkan.Hasil 
penelitian menunjukan dengan pembinaan manajemen usaha pada aspek financial dan aspek pemasaran dengan 
menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) dapat meningkatkan omset penjualan yang secara langsung 
akan meningkatkan pendapatan dari kedua UKM tersebut. 
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1. Latar Belakang 
 
Batik merupakan salah satu kekayaan seni warisan budaya masa lampau, yang telah 
menjadikan Negara Indonesia memiliki ciri yang khas di mancanegara. Perkembangan batik 
yang sudah menempuh perjalanan berabad-abad silam, telah melahirkan berbagai jenis dan 
corak batik yang khas disetiap daerahnya.  Untuk itu sebagai warga negara Indonesia kita 
harus bangga dan ikut mempertahankan warisan budaya ini agar tidak punah dengan 
bergantinya zaman. Seni batik mempunyai karakter dan ciri khas masing masing daerah 
sehingga memudahkan untuk dapat di kenali  asalnya batik tersebut  dengan cara  mengenali 
corak dan motifnya, untuk itu keberadaan UKM (Usaha Kecil Menengah) yang memproduksi 
batik khas Surabaya harus didukung agar pelestarian batik di Indonesia tetap berlangsung 
termasuk batik di kota Surabaya.  
UKM batik yang saat ini sedang berkembang dan perlu mendapat perhatian adalah 
UKM Batik Kembang Ayu yang didirikan oleh Ibu Siswati dan UKM Batik Rohmad  yang 
didirikan Ibu Lilis.  UKM Batik Kembang Ayu  didirikan sejak tahun 2014 di daerah 
Medokan Sawah Timur Surabaya. UKM ini memproduksi  batik tulis dengan corak batik 
khas Surabaya dengan menggunakan ikon “Ikan Suro dan Boyo, bunga mangrove, dan 
semanggi”.  Sedangkan  UKM Batik Rohmad didirikan oleh Ibu Lilis sejak tahun 2017 di 
daerah Penjaringan Surabaya. UKM ini  memproduksi  batik tulis, jumputan dan sibori.  
Permasalahan yang dihadapi oleh UKM Batik Kembang Ayu dan Batik Rohmad saat 
ini adalah perkembangan usaha yang belum meningkat secara signifikan dari waktu ke waktu 
yang dikarenakan UKM ini masih dikelola apa adanya, hal ini bisa dilihat dari pendapatan 
yang diperoleh dari hasil penjualan batik yang masih sedikit. Manajemen usaha kecil dikelola 
dengan cara sederhana.Tidak adanya sistem pembukuan yang mengikuti kaidah administrasi 
pembukuan standar, Cara pemasaran yang dilakukan konvensional yaitu personal selling 
(dari mulut ke mulut), dititipkan ke pusat-pusat penjualan milik Pemkot dan  dijual di rumah. 
Untuk itu UKM ini perlu mendapatkan pembinaan  manajemen usaha dengan baik yang 
meliputi aspek financial dan aspek pemasran karena selama ini UKM belum melakukan 
penghitungan secara spesifik mengenai harga pokok produksi maupun pembuatan 
pembukuan laporan laba rugi usaha dan belum punya strategi pemasaran yang efektif. 
Pembinaan juga dimaksudkan agar UKM bisa menentukan harga jual yang kompetitif, bisa 
diketahui kemajuan usahanya dan  jangkauan pemasaran yang bisa diperluas sehingga 
pengembangan usaha bisa dilakukan dengan harapan pendapatan dari kedua UKM tersebut 
bisa ditingkatkan. 
 
2. Landasan Teori 
Usaha Kecil Menengah (UKM) merupakan harapan dalam membangun ekonomi 
nasional karena bahan baku dan sumber daya lainnya kebanyakan lokal, maka perusahaan 
kecil tidak rentan terhadap fluktuasi bahan baku impor (Emrizal, 2012 ).  
 
Pembinaan Manajemen Usaha 
 Pembinaan adalah suatu proses atau pengembangan yang mencakup urut-urutan yang 
diawali dengan mendirikan, menumbuhkan, memelihara pertumbuhan tersebut, usaha 
perbaikan dan menyempurnakan disertai pengembanganya (Alhempi dan Wismar, 2013:20-
38). Pembinaan Manajemen Usaha dilakukan karena masih rendahnya pengetahuan 
pengelolaan usaha dan pemasaran yang dilakukan oleh  UKM , menjadikan mereka belum  
sanggup bersaing dalam memasarkan produknya. Selain itu juga dalam sistem pemasaran 
yang dilakukan sangat klasik dan kurang  inovatif serta belum punya strategi pemasaran yang 
efektif. 
 
Perencanaan Pemasaran  
Perencanaan pemasaran merupakan proses untuk memilih dan menganalisis target 
pasar, mengembangkan dan memelihara bauran pemasaran untuk dapat memuaskan 
kebutuhan konsumen. Menurut Kotler  (2004), proses pemasaran terdiri dari empat langkah, 
yaitu: 
a) Menganalisis peluang yang ada di pasar  
b) Mengembangkan strategi pemasaran berorientasi pasar  
c) Merencanakan program pemasaran terpadu menggunakan bauran pemasaran  
d) Mengorganisasikan, mengimplementasikan dan mengawasi proses pemasaran 
 
Manajemen Pemasaran  
American Marketing Association (AMA) mendefinisikan manajemen pemasaran 
sebagai berikut: “Manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan 
mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan, 
dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul”. Menurut definisi di atas, dapat 
dikatakan bahwa manajemen pemasaran merupakan suatu proses yang dimulai dari proses 
perencanaan, pengarahan, dan pengendalian produk atau jasa, penetapan harga, distribusi, 
dan promosinya dengan tujuan membantu organisasi dalam mencapai sasarannya (Kotler dan 
Keller, 2007).  
 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  
Pengertian bauran pemasaran adalah sebagai berikut : “Bauran pemasaran adalah 
perangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan 
perusahaannya”. Maka, dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakan satu 
perangkat yang terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi, yang didalamnya akan 
menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk mendapatkan 
respon yang diinginkan dari pasar sasaran (Kotler dan Keller, 2007). 
 
3. Metode Penelitian 
Penelitian ini dilakukan mulai bulan Juli 2018 sampai bulan Oktober 2018.. Metode 
pengumpulan data menggunakan metode berupa wawancara semi terstruktur yaitu interview 
membuat garis besar pokok-pokok pembicaraan, namun dalam pelaksanaannya interviewer 
mengajukan pertanyaan secara bebas, pokok-pokok pertanyaan yang dirumuskan tidak perlu 
dipertanyakan secara berututan dan pemilihan kata-katanya tidak baku (Satori dan 
Komaariah, 2009). Wawancara dilakukan terhadap pemilik UKM Batik Kembang Ayu dan 
UKM Batik Rohmad.  Hasil dari wawancara dicatat kemudian dianalisis untuk dicarikan 
solusi yaitu berupa pembinaan manajemen usaha yang meliputi aspek finansial dan 
pemasaran. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
Pembinaan aspek finansial dilakukan yaitu dengan melakukan peninjauan   tertib 
administrasi terhadap UKM Batik Kembang Ayu dan Batik Rohmad  supaya usaha mereka 
lebih maju. Untuk itu diperlukan pencatatan terhadap operasional usaha. Selama ini kedua 
UKM sudah membuat pembukuan tapi masih sangat sederhana yaitu berupa catatan berapa 
omset penjualan setiap bulannya. Berikut adalah omset penjualan dari UKM Batik Kembang 
Ayu dan UKM Batik Rohmat selama kurun waktu bulan Juli 2018 – Oktober 2018. 
 
Tabel 1. Omset Penjualan dari UKM Batik Kembang Ayu dan UKM Batik Rohmad 
 bulan Juli 2018 – Oktober 2018. 















Juli Batik Tulis 2 pcs 






Batik Tulis 4 pcs 






Agustus Batik Tulis 3 pcs 
Batik Cap 2 pcs 









Batik Tulis 5 pcs 
Batik Jumput 8 pcs 









September Batik Tulis 2 pcs 
Batik Jumput 8 pcs 
Kulot 12 pcs 
250.000 
125.000 
  50.000 
   500.000 
   
1.000.000 
   600.000 
2.100.000 
Batik Tulis 2 pcs 
Batik Jumput 10 
pcs 





   700.000 





Oktober Batik Tulis 2 pcs 
Batik Jumput 6 pcs 
Batik Cap 4 pcs 
Kulot 24 pcs 
Baju jadi 10 pcs 
250.000 
125.000 




   500.000 
   750.000 




Batik Tulis 4 pcs 
Batik Jumput 13 
pcs 
Sibori 5 pcs 








   
1.400.000 





 Sumber : Data primer yang diolah (2018) 
  Pembinaan terhadap manajemen usaha untuk aspek financial khususnya dalam 
menentukan Harga Pokok Produksi (HPP) terhadap UKM Batik Kembang Ayu bisa dihitung 
HPP untuk Batik tulis sebesar Rp 145.000,- , Batik Cap Rp 46.000,- dan Batik Jumput Rp 
50.000,- . Sedangkan HPP Batik tulis UKM Rohmad sebesar Rp 204.000,- dan Batik 
Jumput/Sibori Rp 65.000,-  (Hasil produksi UKM Batik Rohmad lebih halus dibandingkan 
UKM Kembang Ayu). Dengan perhitungan HPP  kedua UKM tersebut bisa diketahui 
pendapan setiap bulanya. Untuk perhitungan laporan Rugi-Laba juga dilakukan pembinaan 
agar nanti setiap tahun Kedua UKM tersebut bisa membuatnya,  dengan harapan akan bisa 
diketahui berapa keuntungan bersih yang diperoleh setiap tahunnya.  
Pembinaan aspek pemasaran dilakukan terhadap kedua UKM tersebut mencakup 
empat (4) hal yang disebut juga Bauran Pemasaran yang meliputi Produk, Harga, Promosi, 
dan Tempat  Pemasaran. 
 Produk 
- Pembinaan Terhadap UKM Kembang Ayu. 
Produk yang dihasilkan UKM Batik Kembang Ayu selama ini adalah: Batik tulis 
dan Batik Jumput. Dari ketiga produk ini yang laku di pasaran adalah Batik Jumput 
dikarenakan harga yang relatip murah yaitu per potong dengan panjang 2,5 m dijual dikisaran 
harga Rp 125.000. Batik Tulis, lakunya agak lama karena harga yang relatip mahal tersebut 
karena pasar kurang mendukung. Batik Cap kadang-kadang memproduksi tetapi tidak rutin 
karena belum mempunyai alat sendiri. Apabila memproduksi batik cap harus ke Rumah Batik 
yang difasilitasi oleh Pemkot dan harus antri karenanya jarang sekali membuat batik cap. 
Berdasarkan analisis pasar maka konsumen dari UKM kembang ayu (Modal terbatas) ini 
adalah menengah bawah  yang pada umumnya lebih suka membeli produk jadi daripada 
membeli kain bakalan sebab ongkos jahit relatip lebih mahal,  disarankan disamping 
membuat kain Batik juga  membuat baju jadi dan  kulot. 
 
-  Pembinaan Terhadap UKM Rohmad. 
Produk yang dihasilkan UKM Batik Rohmad selama ini adalah: Batik tulis, Batik 
Jumput dan Sibori. Dari kedua produk ini yang laku di pasaran adalah Batik Jumput dan 
Sibori karena harga yang relatip murah yaitu per potong dengan panjang 2,5 m dijual 
dikisaran harga Rp 200.000. Sedangkan  Batik Tulis, lakunya agak lama karena harga yang 
relatip mahal.Berdasarkan analisis pasar busana muslim disarankan untuk diproduksi  karena 
permintaan yang tinggi di pasar seiring dengan tren wanita untuk memakai busana muslim. 
Bahan batik Sibori (motif Jepang) apabila dibuat desain baju yang bagus dimungkinkan 
penerimaan pasar akan baik. 
 
 Harga 
Karena target pasar yang dituju adalaha pasar kelas menengah bawah maka harga 
harus mengikuti harga pasaran atau produk pesaing. Berdasarkan perhitungan Harga Pokok 
Produksi (HPP) dari Batik tulis, Batik Jumput UKM Batik Kembang Ayu dan Batik tulis, 
Batik jumput serta Sibori dari UKM Batik Rohmad maka bisa ditentukan kira-kira berapa 
harga produk yang pantas diberikan supaya bisa bersaing di pasar. 
 
 Promosi 
Promosi disarankan kepada UKM Kembang Ayu dan UKM Rohmad yaitu  untuk 
ikut Promosi  dengan mengikuti pameran yang diadakan oleh Pemkot dan Pemprov. 
Mengikuti kegiatan bazar yang sering dilakukan oleh Pemkot dan Pemprov perlu dilakukan 
secara intensip agar dapat memperluas dan menemukan pasar baru. Promosi secara Online 
disarankan dengan cara  menjalin kerjasama dengan para pemasar online.  
  Tempat Pemasaran 
Produk batik Kembang Ayu maupun batik Rohmad selama ini cara pemasaran yang 
dilakukan konvensional yaitu dipasarkan dirumah / pembeli yang datang ke rumah, personal 
selling (dari mulut kemulut) dan dititipkan di showroom Kantor Kecamatan Rungkut, Pusat 
UKM Merr milik Pemkot Surabaya, Center UKM Siola, Center UKM Batik Juanda, Center 
UKM Disperindag Kedungdoro, Center UKM Dinas Koperasi. Untuk  meningkatkan omset 
penjualan disarankan kepada UKM Batik Kembang Ayu dan UKM Batik Rohmat untuk lebih 
intensip melakukan penawaran kepada konsumen dengan menambah jumlah komunitas agar 
dapat memasarkan secara lebih luas misalnya perkumpulan pengajian, PKK, arisan kampung 
dan sebagainya.  
Berdasarkan data yang disajikan pada table 1, untuk UKM Kembang Ayu dan UKM 
Batik Rohmad menunjukan bahwa selama ini dari periode bulan Juli 2018 – Oktober 2018  
terjadi kenaikan omset penjualan. Kenaikan tersebut bisa dilihat karena jumlah penjualan 
produk batik tulis, batik cap dan batik jumput   mengalami kenaikan jumlahnya juga karena 
adanya produk jadi yang berhasil dibuat dan dipasarkan yaitu baju jadi dan kulot untuk UKM 
Kembang Ayu. Begitu juga dengan UKM Batik Rohmad, kenaikan omset penjualan terjadi 
karena adanya kenaikan jumlah penjualan Batik tulis, batik jumputan, sibori dan   karena 
adanya produk jadi yang berhasil dibuat dan dipasarkan yaitu baju muslim. Dengan adanya 
kenaikan tersebut akan terjadi kenaikan pendapatan dari kedua UKM tersebut.   
 
5. Kesimpulan 
a. Pengelolaan usaha batik oleh UKM Batik Kembang Ayu dan UKM batik Rohmad 
dilakukan Manajemen usaha kecil dikelola dengan cara sederhana.Tidak adanya sistem 
pembukuan yang mengikuti kaidah administrasi pembukuan standar., cara pemasaran 
yang dilakukan konvensional. 
b. Pembinaan manajemen usaha telah dilakukan yaitu dengan pembinaan pada aspek 
finansial dengan menghitung HPP dan membuat laporan Laba rugi serta aspek 
pemasaran dengan konsep bauran pemasaran. 
c. Berdasarkan pembinaan manajemen usaha tsb terjadi kenaikan omset penjualan yang 




Alhempi R.R. dan Wismar, H, 2013, Pengaruh Pelatihan Dan Pembinaan Terhadap 
Pengembangan Usaha Kecil Pada Program Kemitraan Bina Lingkungan. STIE dan 
STIH Persada Bunda Pekanbaru. Media Riset Bisnis & Manajemen, Vol. 13, No. 
1,Hal.20-38. 
Emrizal, 2012, Pembinaan Manajemen Usaha Dalam Rangka Pengembangan Industri Kecil 
dan  Menengah di Sumatera Barat (Kasus Pada Industri Sepatu Kulit di Kabupaten 
Padang Pariaman), Polibisnis, Vol. 4 No.2  
Kotler, Philip and Gary Armstrong, 2004, Principles  of Marketing , New  Jersey : Pearson 
Education, Inc. 
Kotler Philip dan Keller, 2007, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan, Implementasi 
dan Pengendalian. Edisi Pertama. Penerbit Prentice Hall, Salemba Empat, Jakarta. 
Satori, D & Komariah, A, 2009, Metodologi  penelitian kualitatif.  Bandung: CV. Alfabeta  
 
 
